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摘 　要 　本文针对茶业企业的现状 , 阐述了开拓茶业市场的必要性和可行性。并指出 , 开展战略联盟 , 是
迅速提高我国茶业企业市场开拓能力与市场竞争能力的有效途径。




















大 , 但他们有着长期的喝茶习惯 , 因而其消




















壁韧性 , 抑制动脉硬化 , 具有维生素 P 的
类似功能 ; 抑制人体内不饱和脂肪酸的过氧
化作用能力是维生素 E 的 5～10 倍 , 可以




足 , 滋味甜润醇厚 ; 提神 , 解腻 , 帮助消
化 , 对缓解腹胀、止泻有明显效果 ; 还可抑
制肥胖。


























世纪 50 年代 , 英美两家皮鞋公司各自派了
一名推销员到太平洋的某个岛屿上开拓市
场。几天后 , 英国的推销员给总部汇报
说 :“这里的土著人都习惯赤脚 , 不习惯穿
鞋 , 因此这里根本没有市场。”随即这名英
国推销员就离开了那里。而美国推销员的看


















　　如图 1 所示 , 市场原有的需求曲线 D1
与供给曲线 S1 在 E1 点处达到均衡 , 市场的
扩大意味着需求曲线将从 D1 右移至 D2 , 价
格和产量都会因此增加 , 企业也将随之扩大
生产以满足需求 , 即供给曲线由 S1 右移至
S2 。当生产增加与需求增加的幅度相同时 ,
价格将回落至 E1 点所决定的价格水平 , 而
产量将进一步增加至 Q2 。由上图我们可以
很清楚的看出 , 生产者的收入得到了提高 ,






来调节 , 调节得当 , 收益更大。当市场扩大
后 , 在需求增幅大于、等于和小于供给增幅
的三种情况下 , 生产者的收益均会增加。
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东西一样 , 常常没有明确具体的目标 , 走走







消费群体中经常喝绿茶的占 29 % , 偶尔喝
茶的占 33 % , 不喝的占 38 % , 可见 , 其中
共有高达 71 %的份额是绿茶销售的潜在市
场 , 这个比例远远大于目前绿茶消费主体所










料 , 形成了喝早茶、午后茶的时尚习俗 , 称
茶为 :“健康之液 , 灵魂之饮。”在法国人眼
里 , 茶是“最温柔、最浪漫、最富有诗意的
饮品。”在日本 , 茶被视为是“万病之药”。
在我国 , 茶被誉为“国饮”。“文人七件宝 ,
琴棋书画诗酒茶”, 茶通六艺 , 是我国传统
文化艺术的载体。总之 , 茶被世界各国人民





加入 WTO 之后 , 中国将成为全球贸易
一体化成员之一 , 世贸组织的 135 个成员国
都将给中国以最惠国待遇。目前的茶叶关
税 , 发达国家一般为 0 %～3 % , 发展中国
家则要高很多 , 如摩洛哥 4416 % , 毛里塔
尼亚 4915 % , 塞尔加尔 67158 % , 突尼斯为


















说 , 就是互利和共赢。因此 , 战略联盟是一
种新型的竞争形式 ———合作竞争 ; 从组织结
构来看 , 战略联盟是一种半企业、半市场的

















头企业少 ; 家庭式、小农性质的企业多 , 现
代全球化企业少 ; 产品品牌多 , 名牌少。根
据《中国茶业发展报告》 (刘艳年 , 2003)
的资料显示 , 在我国 , 茶树种植以农户为主
体 , 平均每户仅 667m2 左右。能制茶或开
个茶庄就算一个企业。全国仅加工茶叶的茶
厂就有 617 万家 , 但平均起来每个茶厂年加























场 ; 在开发新产品方面 , 与盟友的合作能够
缩短研发时间、降低研发成本、分担研发风
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